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Abstrak 
Pi’ar merupakan pendirian usaha kue pie dengan kemasan unik dan praktis yang dapat 
dijadikan sebagai hadiah pada moment spesial. Keunikan dari Pi’ar adalah kemasan jar yang 
dihias khusus untuk moment spesial dengan varian rasa topping dan butter cream. Sementara 
keunggulan dari usaha Pi’ar adalah belum adanya pesaing di Palembang dan produk yang 
mudah dibawa kemana-mana. Usaha ini menawarkan 5 varian rasa, yaitu Brownies, Kitkat, 
Mango, Strawberry, dan Grape. 
 
Kata kunci : Pi’ar, kue pie 
 
 
Abstract 
Pi'ar is a business establishment cake pie with uniqueand practical packaging can be 
used as a gift at a special moment. The uniqueness of Pi'ar is a 
packaging jar decorated specially for the special moment with flavor topping and butter 
cream. While the advantage of Pi’ar enterprise is there isn’t any competitor in Palembang 
and the products that are easy to carry everywhere. This business offers 5 variants, 
namely Brownies, Kitkat, Mango, Strawberry, and Grape. 
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1. PENDAHULUAN 
 
1.1 Latar Belakang Berdirinya Usaha 
Kue biasanya disajikan pada saat acara-acara apa saja dan hampir semua orang suka 
mengkonsumsi kue. Saat ini terdapat beberapa kue yang populer di Indonesia, salah satunya 
kue pie. Maka penulis akan merencanakan usaha kue pie dengan memberikan berbagai 
inovasi baru yang menarik. 
1.2 Visi, Misi dan Tujuan 
a. Visi 
Visi Pi’ar adalah menjadikan Menjadikan Pi’ar sebagai piefavorit di 
Palembang dengan kemasan unik dan praktis. 
b. Misi 
Misi Pi’ar adalah: 
1. Memperkenalkan Pi’ar sebagai kue pieinovasi terbaru 
2. Mengutamakan kebersihan dan kerapian sehingga aman dan sehat untuk 
dikonsumsi 
3. Menawarkan produk dengan kemasan unik sebagai pelengkap acara-acara 
spesial. 
c. Tujuan Usaha 
Tujuan dari usaha Pi’aradalah : 
1. Memberikan inovasi secara terus menerus dengan harga yang dapat 
dijangkau oleh konsumen 
2. Meningkatkan pelayanan agar konsumen merasa puas dan menjadi 
pelanggan tetap 
3. Menggunakan bahan baku yang berkualitas tinggi dalam proses produksi 
 
2. GAMBARAN USAHA 
 
Pi’ar adalah kue pie yang dikemas dalam botol kaca. Adonan kulit pie terdiri dari 
tepung terigu, garam, mentega, telur, dan gula halus. Lalu, adonan tersebut dicampur menjadi 
satu dan diaduk sampai rata. Setelah itu, adonan diletakkan ke dalam loyang dan kulit pie siap 
dipanggang. Setelah dipanggang, kulit pie akan dihancurkan dengan menggunakan sendok. 
Agar kelihatan menarik penulis mencampur butter cream dengan coklat masak yang berwarna 
pink, coklat,hijau, dan ungu. Sedangkan, jar yang digunakan berukuran 250ml. 
Pi’ar akan membuka usaha di rumah sendiri yaitu di Jalan Mayor Ruslan dan menerima 
pesanan secara online. Keunikan dan keunggulan dari Pi’ar berupa : 
1. Kemasan jar yang unik dan praktis 
2. Berbagai macam varian isi dan topping 
3. Konsumen dapat menerima free topping atau diskon 
4. Memberikan layanan Delivery Order 
5. Bahan-bahan yang digunakan Pi’ar berkualitas baik 
 
3. ASPEK PEMASARAN 
3.1 Segmen Pasar, Target Pasar, dan Positioning 
a. Segmentasi  
Segmen pasar terdiri dari sekelompok pelanggan yang memiliki sekumpulan 
kebutuhan dan keinginan  serupa (Kotler 2009, h.228) Segmentasi pasar terdiri dari 
beberapa bagian yaitu : 
- Segmentasi berdasarkan geografis. Pi’ar ditujukan kepada masyarakat Palembang 
dengan lokasi penjualan di sekitar Jalan Mayor Ruslan. 
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- Segmentasi berdasarkan demografis. Pi’ar ditujukan pada remaja sampai orang tua 
baik pria maupun wanita dengan jenis pekerjaan pelajar, ibu rumah tangga, 
karyawan kantoran dengan pendapatan menengah dan menengah atas.  
- Segmentasi berdasarkan psikografis. Pi’ar ditujukan kepada semua kalangan 
masyarakat yang gemar makanan cemilan dan menyukai suatu produk baru. 
b. Targeting 
Perusahaan mengidentifikasi potensi pasar target berkenaan dengan demografi, 
gaya hidup, pola penggunaan produk, dan berbagai pertimbangan geografis (Shimp 
2014, h.22). 
Target pasar Pi’ar ditujukan kepada masyarakat yang membutuhkan makanan 
ringan pada saat istirahat dan sebagai pelengkap moment spesial yang umurnya berkisar 
12-40 tahun. 
c. Positioning 
Positioning sebuah merek merepresentasikan fitur utama, manfaat, dan citra yang 
merek itu tanamkan dalam pikiran kolektif audiens target (Shimp 2014, h.22) 
Untuk hal ini, Pi’ar menjadikan produknya sebagai pelengkap di berbagai acara 
spesial dengan kemasan botol kaca yang dihias unik. 
3.2Perkiraan Permintaan dan Penawaran 
a. Perkiraan Permintaan 
Permintaan adalah keinginan akan produk-produk tertentu yang didukung oleh 
kemampuan untuk membayar (Kotler dan Keller, 2009, h.12). 
Berikut ini adalah perkiraan tabel calon pengunjung di kawasan Jalan Mayor 
Ruslan Palembang dan Media Sosial. 
 
Tabel 1 Perkiraan Pasar Potensial Pi’ar di Jalan Mayor Ruslan dan Media Sosial 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Di bawah ini merupakan perkiraan jumlah permintaan pesaing di Palembang 
dengan menanyakan langsung kepada para pesaing 
 
Tabel 2 Jumlah Permintaan Pesaing di Palembang Untuk Pi’ar 
 
 
 
 
 
 
 
 
Segmentasi Jumlah 
Karyawan & Pengunjung : 
-Pempek Tince 
-Kerupuk & Kemplang 1707 
-Pempek Lince 
-JNE 
-Bakso gepeng Yopie 
-Bank Indonesia 
-Gereja St.Yoseph 
-Gereja HKBP 
-Masjid Tunggal 
 
85 
100 
60 
200 
85 
150 
80 
70 
55 
Media Sosial : 
-Instagram 
-Blackberry Messanger 
 
684 
413 
Jumlah 1.982 
No Pesaing Proyeksi Permintaan (unit) 
1 Delissert 25.550 
2 Natalia cake 32.850 
3 D’Sweet Pie 16.425 
 Total 74.825 
 Rata-rata 24.941 
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b. Perkiraan Penawaran 
Penawaran adalah beberapa kombinasi produk, jasa,informasi, atau pengalaman 
yang ditawarkan ke pasar untuk memuaskan suatu kebutuhan atau keinginan (Kotler 
dan Keller, 2009, h.14). 
Untuk memperkirakan jumlah penawaran pada Pi’ar maka penulis melakukan 
survei penawaran pada pesaing Pi’ar. 
Tabel 3Perkiraan Penawaran Pesaing di Kota Palembang Tahun 2015 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
3.3 Rencana Penjualan dan Pangsa Pasar 
Untuk mencari peluang pasar didapat dari hasil perhitungan permintaan potensial 
dikurangi dengan penawaran pesaing.Sedangkan untuk mencari pangsa pasar, penulis 
memperhitungkan berdasarkan hasil yang didapat dari permintaan dan penawaran pesaing 
 
Tabel 4 Rencana Penjualan dan Pangsa Pasar Pi’ar Selama 3 Tahun 
Tahun 
Permintaan 
Potensial 
Penawaran 
Pesaing 
Peluang 
Rencana 
Penjualan 
Pangsa 
Pasar 
2016 310.980 83.950 227.030 9.762 4,3 % 
2017 342.078 92.345 249.733 11.737 4,7 % 
2018 376.285 101.579 274.706 14.010 5,1 % 
 
 
3.4 Strategi Pemasaran Perusahaan Terhadap Pesaing 
3.4.1 Product 
 Penulis menciptakan suatu produk yang sangat praktis.Jar menjadi pilihan utama 
dari produk Pi’ar untuk meletakkan kue pie dan topping. Selain itu, ditambah dengan 
rasa yang nikmat dapat membuat konsumen terus membeli produk yang dijual.Varian 
rasa yang ditawarkan Pi’ar, yaitu Brownies, Kitkat, Strawberry, Mango, dan Grape. 
1. Logo 
Menurut Terence A.Shimp, logo yang baik adalah yang dikenal dengan baik, 
menyampaikan makna yang sama untuk semua anggota target, dan menimbulkan 
perasaan positif. Dibawah ini  
 
   
  Gambar 1 LogoPi’ar 
 
  
Produsen Jumlah 
penawaran per 
hari 
Jumlah 
penawaran 
per bulan 
Jumlah 
penawaran 
per tahun 
Delissert 80 2.400 29.200 
Natalia Cake 100 3.000 36.500 
D’Sweet Pie 50 1.500 18.250 
Total 180 6.900 83.950 
Rata-Rata 90 2.300 27.983 
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2. Kemasan  
Pengemasan membentuk peran utama dalam meningkatkan ekuitas merek 
dengan menciptakan atau memperkuat kepedulian terhadap merek  dan 
membangun citra merek melalui penyampaian fungsional dan simbolis (Shimp 
2014, h.85). 
 
Gambar 2 Kemasan Pi’ar 
 
 
Gambar 3 Kemasan Pi’ar Untuk Hadiah 
 
 
3.4.2 Harga (Price) 
Harga adalah sejumlah uang atau barang yang dibutuhkan untuk mendapatkan 
kombinasi dari barang lain yang disertai dengan pemberian jasa (Suliyanto2010, 
h.87). 
Berdasarkan hasil survey yang dilakukan penulis, pesaing di Palembang 
menjual kue pie dengan satuan dan per box dengan harga yang 
bervariasi.Sedangkan Pi’ar menjual produknya Rp 18.000/jar untuk semua jenis 
rasa.Jika dibandingkan dengan harga pesaing, Pi’ar tergolong dengan harga yang 
murah karena satu buah kue pie yang dijual pesaing dapat digunakan 5 buah pie 
untuk produk Pi’ar. Selain itu, Pi’ar terdapat butter cream dan topping yang akan 
diletakkan dalam satu jar.  
 
3.4.3 Promosi (Promotion) 
Promosiadalah berbagai cara untuk menginformasikan, membujuk, dan 
mengingatkan konsumen secara langsung maupun tidak langsung tentang suatu 
produk atau brand yang dijual (Kotler 2008, h.510). 
a. Advertising (Periklanan) 
Bentuk promosi Pi’ar adalah meletakkan brosur di Kerupuk & 
Kemplang 1707 dan Pempek Tince.Pi’ar juga akan memasang 
iklan online melalui berbagai aplikasi jejaring sosial seperti Blackberry 
Messenger, Facebook, Instagram, dan Line. Di bawah ini merupakan gambar 
dari brosur Pi’ar. 
 
Gambar 5 Brosur Pi’ar 
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b. Sales Promotion (Promosi Penjualan) 
Sales Promotion adalah aktivitas promosi yang terdiri dari berbagai 
insentif jangka pendek untuk mendorong percobaan atau pembelian produk 
(Kotler dan Keller 2009, h.174).Pi’arakan melakukan beberapa promo berupa 
pemberian diskon 5% untuk pembelian 5 jar dan free 1 produk Pi’ar untuk 
pembelian 10 jar.  
c. Personal Selling (Penjualan Personal) 
Penjualan personal adalah interaksi tatap muka dengan satu atau lebih 
pembeli untuk tujuan melakukan presentasi, menjawab pertanyaan, dan 
pengadaan pesanan (Kotler dan Keller2009, h.174). 
Penjualan personal yang akan dipergunakan Pi’ar adalah melalui 
penjualan secara langsung kepada keluarga, teman, dan masyarakat di sekitar 
rumah penulis. 
d. Public Relation (Hubungan Masyarakat) 
Hubungan masyarakat (Public Relation)meliputi berbagai program 
untuk mempromosikan produk dan melindungi citra perusahaan (Kotler dan 
Keller 2009, h.229). 
Bentuk promosi public relation yang dilakukan oleh Pi’ar adalah 
menggunakan bahasa yang sopan dan ramah untuk membalas sapaan dari 
konsumen di jaringan sosial media. 
3.4.4 Placement 
Saluran distribusi merupakan saluran yang digunakan untuk menyalurkan 
barang dari produsen sampai ke tangan konsumen akhir (Suliyanto 2010, h.91). 
Lokasi dari bisnis ini akan ditempatkan di sebuah rumah di Jalan Mayor 
Ruslan Palembang. Lokasi ini berdekatan dengan beberapa toko pempek yang 
sangat ramai dengan pengunjung sehingga merupakan peluang yang besar untuk 
meningkatkan penjualan Pi’ar. 
 
3.5 Analisis SWOT 
 SWOT merupakan kepanjangan dari Strength (kekuatan) dan  
Weakness(kelemahan)internal dari suatu perusahaan serta Opportunities (Peluang)dan 
Threat (ancaman) lingkungan yang dihadapinya. Analisis SWOT  (SWOT analysis) 
merupakan teknik historis yang terkenal dimana para manajer menciptakan gambaran 
umum secara cepat mengenai situasi strategis perusahaan (Pearce 2014, h.156).Berikut 
adalah tabel yang berisikan analisis SWOT  usahaPi’ar : 
 
Tabel 5 Analisis SWOT Pi’ar 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Strenght (Kekuatan) 
- Belum ada pesaing produk sejenis 
- Menggunakan bahan berkualitas 
- Kemasan unik dan praktis 
Weaknesses (Kelemahan) 
- Produk yang tidak tahan lama 
- Merek yang belum terkenal 
- Kemungkinan terjadinya 
kekosongan bahan baku  
 
Opportunities (Peluang) 
- Peningkatan nilai pasar kue 
- Permintaan masyarakat Palembang 
akan  kue  
- Sebagai hadiah untuk moment spesial 
Threats (Ancaman) 
- Munculnya pesaing baru 
- Adanya masyarakat yang tidak 
menyukai kue pai yang hancur 
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4. ASPEK ORGANISASI DAN MANAJEMEN 
 
4.1 Organisasi dan Sumber Daya Manusia 
Nama Usaha  : Pi’ar 
Nama  Pemilik  : Margaretha Devi 
Alamat Tempat Usaha : Jl.Mayor Ruslan Palembang 
Bentuk Badan Hukum : Perusahaan Perseorangan 
Struktur Organisasi :  
 
 
     
 
 
   
Gambar 6 Struktur Organisasi Pi’ar 
 
4.2 Perijinan 
Usaha Pi’ar merupakan usaha yang masih tergolong usaha kecil, maka hanya 
diperlukan perijinan PIRT (Pangan Industri Rumah Tangga).Hal ini diperlukan sebagai izin 
jaminan usaha makanan rumahan yang dijual dan beredar di masyarakat, agar memenuhi 
standar keamanan. 
4.3 Kegiatan Pra Operasi dan Jadwal Pelaksanaan 
Tabel 6 Kegiatan Pra-Operasional Pi’ar dan Jadwal Pelaksanaannya 
No. Kegiatan Uraian Kegiatan 
Jadwal 
Pelaksanaan 
1 Survey Pasar 
- Mengsurvey lokasi & sekitar usaha 
- Mengsurvey target pasar di sekitar lokasi  
1 minggu 
2 
Menyusun konsep dan 
rencana 
- Merancang tata letak kegiatan usaha 
2 minggu 
3 Mencari Supplier - Mencari distributor bahan baku 
1 minggu 
4 Perijinan 
- Bertemu dengan pihak perijinan RT/RW 
- Penyerahan berkas-berkas yang diperlukan 
untuk perjanjian usaha 
3 minggu 
5 
Penyediaan produk, 
peralatan, dan 
perlengkapan 
- Menghubungi supplier bahan baku dan 
melakukan pemesanan 
- Melakukan pembelian atas peralatan dan 
perlengkapan yang dibutuhkan 
2 minggu 
6 Menyusun barang 
- Menyusunperalatan, perlengkapan, 
danbahanbaku 
1 minggu 
7 Training karyawan 
- Karyawan mendatangi lokasi operasional 
Pi’ar 
- Menjelaskan bahan baku dan cara pembuatan 
produk dan karyawan mempraktekkannya 
1 minggu 
8 Uji Coba Produksi 
- Membuat contoh produk yang akan di 
pasarkan 
- Memberikan tester produk kepada masyarakat 
sekitar 
2 minggu 
9 Promosi 
- Melakukan promosi di jejaring media sosial 
- Menyebarkan brosur di tempat keramaian 
 
3 minggu 
10 Soft Opening 
- Pembukaan hari pertama Pi’ar 
- Pemberian promosi 
1 minggu 
Pemilik 
Karyawan  Kurir  
 
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5.1 Pemilihan Lokasi Usaha 
 Pemilihan lokasi yang tepat dan strategis merupakan salah satu faktor yang penting 
dalam mempengaruhi  jumlah penjualan produk. 
usaha di rumah sendiri yang berada di Jalan Mayor Ruslan Palembang. Hal tersebut 
diputuskan berdasarkan usaha yang baru dan menghemat biaya sewa. Jika usaha sudah 
berkembang dan sudah dikenal oleh masyarakat Palembang maka 
sendiri.   
 
5.2Rencana Tata Letak 
 
5.3 Proses Produksi / Gambaran Teknologi
 Proses produksi Pi’ar 
desainnya. Dengan peralatan dan bahan yang berkualitas maka 
produk yang baik. Selain mementingkan produk, 
agar pelanggan dapat melakukan pemesanan dengan nyaman
 
5.4 Bahan Baku dan Bahan Pembantu
Agar produk yang dihasilkan memiliki rasa yang nikmat maka pemilihan bahan baku 
harus tepat dan berkualitas. Untuk itu, 
produk tetap terjamin kualitasnya.
 
5.5 Tenaga Produksi 
Rekrutmen karyawan sangat menentukan keberhasilan pelaksanaan bisnis pada masa 
yang akan datang karena bisnis akan dapat berjalan dengan baik jika dijalankan oleh orang
orang yang sesuai dengan spesifikasi jabatan yang telah ditentukan (Suliyanto 2010, h.1
Oleh sebab itu, Pi’ar membutuhkan tenaga kerja yang sesuai dengan bidangnya serta 
berpengalaman. 
 
5.6 Mesin dan Peralatannya 
Pi’ar menyiapkan mesin dan peralatan kerja kurang lebih untuk 5 tahun ke depan dan 
juga memakai peralatan yang sudah ada sebel
berupa kulkas, kompor gas, tabung gas, oven, timbangan, mixer, nampan, loyang, mangkok, 
gelas ukur, parutan, jar, sendok, pisau, dan plastik
 
5.7 Tanah, Gedung, dan Perlengkapannya
Pi’ar menetapkan lokasi di rumah sendiri tepatnya di Jalan Mayor Ruslan.Lokasi 
tersebut cukup strategis untuk dijadikan sebagai lokasi usaha, karena berdekatan dengan 
toko-toko, tempat ibadah, perkantoran, sekolah, dll.Selain itu, 
mengeluarkan biaya sewa karena gedung tersebut adalah rumah sendiri.
 
 ISSN: 1978
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5. ASPEK PRODUKSI 
 
Untuk tahap awal, Pi’ar memilih lokasi 
Pi’ar akan membuka toko 
 
Gambar 7 Denah Tata Letak Pi’ar 
 
dilakukan di dalam dapur yang sudah diatur tata letaknya dan 
Pi’arakan menghasilkan 
Pi’ar juga ingin meningkatkan pelayanan 
 
 
Pi’ar mengutamakan kualitas bahan baku sehingga 
 
umnya. Peralatan yang dibutuhkan 
 segitiga. 
 
Pi’ar tidak perlu 
 
 
 
 
 
-1520 
-
72). 
Pi’ar 
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6. ASPEK KEUANGAN 
 
6.1 Sumber Pendanaan 
Modal adalah danaawal yang digunakan untuk membiayai pengadaan aktiva dan 
operasi suatu usaha. Untuk menjalankan usaha ini dibutuhkan modal awal dimana modal 
tersebut berasal dari tabungan sendiri sebesar Rp 14.417.500,-. 
 
6.2 Kebutuhan Pembiayaan / Modal Investasi 
Modal investasi Pi’ar sebesar Rp 3.439.000,-, Kebutuhan pengeluaran Pi’ar sebesar 
Rp 5.604.500,-, Bahan pembantu Pi’ar sebesar Rp 564.000,-, Biaya perlengkapan 
kantorPi’ar sebesar Rp 338.000,-, Gaji Pi’ar sebesar Rp 3.800.000,-, dan biaya lain-lain 
sebesar Rp 672.000,-. 
 
6.3 Analisa Kelayakan Usaha 
Analisis kelayakan usaha digunakan untuk megukur nilai uang atau tingkat 
pengembalian dari investasi yang ditanamkan dalam usaha Pi’ar pada masa yang akan 
datang.Untuk mengukur layak atau tidaknya usaha digunakan metode payback period (PP), 
net present value (NPV) dan internal rate of return (IRR). 
 
6.3.1 Payback Period 
 Payback period merupakan metode yang digunakan untuk menghitung lama 
periode yang diperlukan untuk mengembalikan uang yang telah diinvestasikan dari 
aliran kas masuk tahunan yang dihasilkan oleh proyek investasi tersebut (Suliyanto 
2010, h.196). 
 
   =  
  ℎ                         ℎ +                  
                      ℎ  
               ℎ          
 
    Jumlah Investasi = Rp 14.417.500 
    Arus kas tahun ke-1 = Rp 53.159.700 
        
       = Rp 38.742.200 
 
PP Tahun 1  = 
     .   .   
     .   .   
 x 1 tahun 
   = 99 hari 
 
Jadi, berdasarkan perhitungan di atas dapat disimpulkan bahwa Payback Period 
Pi’arberkisar selama 3 bulan 9 hari. 
 
6.3.2 Net Present Value 
Berikut perhitungan NPV menggunakan discount rate dengan BI rate sebesar 
7.5% per bulannya (Bank Indonesia, 2015) : 
NPV =
            
(    )
+
            
(    ) 
+
            
(    ) 
 – In 
Keterangan : 
   r = tingkat bunga pengembalian 
In = Investasi 
 
NPV  = (
  .   .   
(     .   ) 
+
   .   .   
(     .   ) 
+ 
   .   .   
(     .   ) 
 ) – 3.439.000 
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    = 49.450.883 + 123.184.124 + 233.646.202 – 3.439.000 
= 402.842.209 
 
Hasil NPV sebesar Rp 402.842.209,- dan bernilai positif, maka investasiusaha 
Pi’ar layak atau dapat diterima. 
 
6.3.3 Internal of Return 
Berikut ini perhitungan IRR (internal rate of return) dari discount factor yang 
dapat dilihat pada tabel 7 : 
 
Tabel 7 Hasil Perhitungan IRR dari Discount Factor 
Bulan Kas Bersih 
DF 
(119%) 
PV Kas 
Bersih 
DF 
(120%) 
PV Kas Bersih 
1 14.493.600 0,456 6.609.082 0,454 6.580.094 
2 21.920.098 0,208 4.559.380 0,206 4.515.540 
3 34.246.011 0,095 3.253.371 0,093 3.184.879 
Total PV Kas Bersih 14.421.833 
 
14.280.514 
Total PV Investasi 14.417.500 
 
14.417.500 
NPV 1 4.333 2 (133.986) 
 
  IRR = i1+
    
         
 x (i2-i1) 
 
= 119% + 
 .   
 .      (    .   )
 x (120% - 119%) 
 
=119% + 0,03 x 1% 
= 119%  
 
Internal rate of return (IRR) pada usaha Pi’ar sebesar119%. Maka, usulan ini 
dapat diterima karena lebih besar dibandingkan BI Rate sebesar 7,5% dan bunga 
investasi lain. 
 
6.4 Analisa Keuntungan 
Break Even Point (BEP)  digunakan untuk menganalisis proyeksi seberapa banyak 
jumlah unit yang diproduksi atau seberapabesar uang yang harus diterima untuk 
mendapatkan titik impas atau kembalinya modal. Berikut ini perhitungan BEP Pi’ar : 
BEP      dalam unit ∶ 
    =  
           
                                               
 
 
= 
     .   .   
     .          .   
 
= 4.969 unit 
BEP   ′   dalam rupiah ∶ 
   BEP =  
           
  (                         /                     )
 
 
= 
     .   .   
  (    .   /      .   )
 
 
= Rp 89.411.764 
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6.5 Laporan Keuangan 
Laporan keuangan adalah laporan yang berisi kondisi keuangan suatu perusahaan 
yang terdiri dari neraca, laporan laba rugi, serta laporan-laporan lainnya. Berikut ini laporan 
laba rugi, laporan perubahan modal dan laporan neraca Pi’ar 
. 
Tabel 8 Laporan Laba Rugi Pi’ar 
Keterangan 2016 2017 2018 
Pendapatan Usaha 175.680.000 228.813.000 294.168.000 
HPP (67.254.000)  (70.145.922)   (73.162.196) 
Laba Kotor 108.426.000 158.667.078 221.005.804 
Beban :    
Biaya Gaji   45.600.000 47.560.800 49.605.914 
Depresiasi        687.800 687.800 687.800 
Biaya lain-lain     8.064.000 8.410.752 8.772.414 
Biaya perlengkapan 
kantor 
    4.056.000 4.230.408 4.412.315 
Biaya bahan 
pembantu 
    6.768.000 7.059.024 7.362.562 
Total Beban   (65.175.800)       (67.948.784)    (70.841.005) 
E.B.T 43.250.200 90.718.294 150.164.799 
Pajak (1%)     (1.756.800)      (2.288.130)      (2.941.680) 
E.A.T 1 tahun 41.493.400 88.430.164 147.223.119 
  
 
Tabel 9 Laporan Perubahan Modal Pi’ar 
 
 
 
 
 
 
 
 
      Tabel 10 Laporan Neraca Pi’ar 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keterangan 2016 2017 2018 
Modal Awal 14.417.500 55.910.900 144.341.064 
Laba Bersih 41.493.400 88.430.164 147.223.119 
Modal Akhir 55.910.900        144.341.064 291.564.183 
Keterangan 2016 2017 2018 
Aktiva 
  Kas 53.159.700 142.277.664 290.188.583 
Total Aktiva 
Lancar 53.159.700 142.277.664 290.188.583 
Peralatan  3.439.000    2.751.200    2.063.400 
Depresiasi     687.800       687.800       687.800 
Total Aktiva Tetap 2.751.200    2.063.400    1.375.600 
Jumlah Aktiva   55.910.900 144.341.064 291.564.183 
Modal 
  Modal Akhir 55.910.900 144.341.064 291.564.183 
  ISSN: 1978-1520 
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